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Lo primero que explica el éxito de
Lady Gaga es la meticulosa plani-
ficacién estratégica. Nada es por
casualidad en un trabajo que em-
pieza por la definicién del naming,
de los valores de la marca. Desde el
principio, ella tuvo una visién clara, de-
fini6 la historia que iba a contar y cémo la

iba a mantener viva y consistente a través del tiempo...

Incomparable, ambiciosa, excéntrica, transgresora, marcé sus
objetivos: destronar a Madonna como reina del pop y produ-
cir la mejor musica posible; crear una historia consistente de
extravagancia y misterio; definir las caracteristicas del per-
sonaje; tener una opinién propia y tomar partido por las causas
que cree importantes; ser anticonvencional, androgina, bise-
xual, exhibicionista... Siguiente paso, aplicar la creatividad como
fundamento, no cobmo herramienta: buscar en todo momen-
tola diferenciacién para sobresalir por encima de cualquier op-
cién de la competencia. Ser auténtica, proxima, diferente, ini-
mitable, genial y mostrarlo en cada cosa que aborde. A ello afia-
di6 las tiltimas tendencias del engagement marketing en sus mal-
tiples aplicaciones, conectando con los Little Monster y convir-
tiéndolos en prescriptores de la marca, una relacion basada
en el respeto a sus fans, haciéndolos participes con la poten-
ciay las posibilidades de la comunicacién social de los digital
mass media, las redes sociales, los blogs, etcétera.

Otro elemento clave en este desarrollo ha sido concebir la ges-
tion de la marca Lady Gaga desde multiples perspectivas, como
una maquina de crear contenidos digitales de entretenimien-
to accesibles para todos sus puiblicos. Musica, videos, merchan-
dising y tendencias quedan integrados y alineados a unos ob-
jetivos comunes y a un tnico enfoque fiel a la definicién de
los valores de la marca y de su gestiéon profesional. Ademas,
cuenta con un equipo multidisciplinar de primera linea espe-
cializado en el marketing del business entertainment: socidlogos,
psicélogos, cool hunters, expertos en marketing, productores,
agentes de relaciones publicas, agencias de comunicacion...

En definitiva, pensar en el negocio de una manera global, con-
cebir el producto como una propiedades intelectual y buscar su
explotacion en multiples medios y soportes.
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UN «<SHOW» A SU IMAGEN Y SEMEJANZA

Piense en un concierto tipi-
co para grandes recintos
deportivos y multipliquelo
por dos (o incluso por tres).
Eso es lo que propone Lady
Gaga en su gira The
Monster Ball Tour: lo de
siempre, pero forzando sus
limites, en lo que debe
entenderse como un espec-
taculo impactante e hiper-
bdélico hecho a la medida
de la diva posmoderna mas
en forma del aio.

Todo lo que hay en escena
aparece en dosis exagera-
das, monstruosas. ¢El soni-
do? El despegue de un
Jumbo. éLas proyecciones?

Todas como pequefios clips
en los que se explora el
culto a la personalidad y el
mal gusto, en especial

cuando sale perdida de

vémito.
éLas coreo-
grafias?
Conducidas
por una
manada de
boys con
mas abdo-
minal que
José Maria
Aznar, eje-
cutando
movimien-
tos que dis-
locarian a
cualquier mortal y gastando
calorias a porrillo. ¢éEI
repertorio? No falta ningun
hit: Dance in the Dark, Just

ILUSTRACION: CARMEN SEGOVIA

Dance, Monster, The Fame,
Telehone, Alejandro, Money
Honey, Poker Face,
Paparazzi, Bad Romance...
Hay un par de canciones
nuevas y todo va in cres-
cendo hasta culminar en un
climax histérico. ¢El vestua-
rio? Tan estrafalario como
siempre: veran a Gaga dis-
frazada de murciélago, de
angel, de diamante, de
rubia destroyer que sale de
noche a partirla. Por
supuesto, también aparece
en bragas y en sostén, mos-
trando paletilla de jabugo,
cubierta de sangre y tocan-
do un piano en llamas. ¢EI



